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       Kedai Spicy Duck Surabaya adalah kedai yang menyediakan kuliner khas 
Indonesia yang bertujuan untuk mengenalkan makanan khas yang berasal dari 
daerah Makassar. Permasalahanya adalah variabel manakah yang paling 
berhubungan dengan kepuasan pelanggan. Maka dari itu penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui bagaimana hubungan Produk, harga, tempat/distribusi, dan 
promosi dengan kepuasan pelanggan yang ada di kedai spicy duck Surabaya. 
       Penelitian ini dilakukan pada pelanggan di kedai Spicy Duck Surabaya. Yang 
dilakukan dengan merumuskan hipotesis untuk menjawab masalah yang 
dirumuskan dalam pernyataan. Sampel yang digunakan 100 responden, jenis data 
yang diperlukan (kuantitatif), metode pengambilan data (primer). Teknik 
pengumpulan data (observasi dan kuesioner). Metode pengambilan sampel 
menggunakan teknik slovin. Uji instrument penelitian menggunakan uji validitas, 
uji reliabilitas, dan uji korelasi pearson/product moment. 
       Pengujian validitas, reliabilitas, dan korelasi pearson dilakukan dengan 
menggunakan program SPSS 18.0. dengan menghasilkan tingkat hubungan 
produk (X1) dengan kepuasan pelanggan (Y) sebesar 0,796 dengan tingkat 
signifikansi 0,000. Hubungan harga (X2) dengan kepuasan pelanggan (Y) sebesar 
0,734 dengan tingkat signifikansi 0,000. untuk hubungan distribusi/place (X3) 
dengan kepuasan pelanggan (Y) sebesar 0,822 dengan tingkat signifikansi 0,000. 
Sedangkan untuk hubungan promosi (X4) dengan kepuasan pelanggan (Y) sebesar 
0,752 dengan tingkat signifikansi 0,000. 
       Berdasarkan pengujian hipotesis yang dilakukan dapat diketahui bahwa 
produk memiliki hubungan yang kuat dan signifikan dengan kepuasan pelanggan. 
Harga memiliki hubungan yang kuat dan signifikan dengan kepuasan pelanggan. 
Distribusi/tempat memiliki hubungan yang kuat dan signifikan dengan kepuasan 
pelanggan. Sedangkan promosi memiliki hubungan yang sangat kuat dengan 
kepuasan pelanggan. 
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       Spicy Duck Shop Surabaya is a shop that provides a unique culinary 
Indonesia which aims to introduce traditional foods from the area of Makassar. 
The issue is which variables most associated with customer satisfaction. 
Therefore, this study aims to determine how the relationship product, price, place / 
distribution, and promotion of customer satisfaction in the tavern spicy duck 
Surabaya. 
       Research was conducted on customers in the shop Spicy Duck Surabaya. That 
is done by formulating a hypothesis to address the problems outlined in the 
statement. The sample used 100 respondents, the type of data needed 
(quantitative), data collection methods (primer). Data collection techniques 
(observation and questionnaires). Methods of sampling using slovin. Test research 
instrument using validity, reliability test, and Pearson correlation test / product 
moment. 
       Testing the validity, reliability, and pearson correlation performed using 
SPSS 18.0. to produce the level of product relationship (X1) and customer 
satisfaction (Y) of 0.796 with a significance level of 0.000. Price relationship (X2) 
and customer satisfaction (Y) of 0.734 with a significance level of 0.000. for 
distribution relationships / place (X3) and customer satisfaction (Y) of 0.822 with 
a significance level of 0.000. As for the promotion of relations (X4) and customer 
satisfaction (Y) of 0.752 with a significance level of 0.000. 
       Based on the hypothesis that we can know that the product has a strong and 
significant relationship with customer satisfaction. Price has a strong and 
significant relationship with customer satisfaction. Distribution / place has a 
strong and significant relationship with customer satisfaction. While the campaign 
has a very strong relationship with the customer satisfaction. 
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       Penelitian ini bertujuan untuk melihat hubungan antara produk, harga, 
distribusi, promosi dan kepuasan pelanggan pada kedai Spicy duck Surabaya. 
Untuk memmbuktikan ada atau tidaknya hubungan antara produk, harga, 
distribusi, promosi dan kepuasan pelanggan dipakai pengujian korelasi product 
moment/pearson. Maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
1. Perhitungan dengan SPSS 18 menunjukkan nilai koefisien product moment 
variabel produk sebesar 0.796, dan mempunyai tingkat signifikan 0,000 nilai 
ini berarti bahwa variabel produk mempunyai hubungan yang kuat dengan 
kepuasan pelanggan. Dengan kata lain dapat dijelaskan bahwa tingkat 
hubungan variabel produk kuat, jadi bila hubungan produk kuat maka 
meningkat pula kepuasan pelanggan. 
2. Perhitungan dengan SPSS 18 menunjukkan nilai koefisien product moment 
variabel harga sebesar 0.734, dan mempunyai tingkat signifikan 0,000 nilai ini 
berarti bahwa variabel harga mempunyai hubungan yang kuat dengan kepuasan 
pelanggan. Dengan kata lain dapat dijelaskan bahwa tingkat hubungan variabel 
harga kuat, jadi bila hubungan harga kuat maka meningkat pula kepuasan 
pelanggan. 
3. Perhitungan dengan SPSS 18 menunjukkan nilai koefisien product moment 
variabel distribusi sebesar 0.822, dan mempunyai tingkat signifikan 0,000 nilai 
ini berarti bahwa variabel harga mempunyai hubungan yang kuat dengan 
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kepuasan pelanggan. Dengan kata lain dapat dijelaskan bahwa tingkat 
hubungan variabel distribusi kuat, jadi bila hubungan distribusi kuat maka 
meningkat pula kepuasan pelanggan. 
4. Perhitungan dengan SPSS 18 menunjukkan nilai koefisien product moment 
variabel promosi sebesar 0.752, dan mempunyai tingkat signifikan 0,000 nilai 
ini berarti bahwa variabel promosi mempunyai hubungan yang kuat dengan 
kepuasan pelanggan. Dengan kata lain dapat dijelaskan bahwa tingkat 
hubungan variabel promosi kuat, jadi bila hubungan promosi kuat maka 
meningkat pula kepuasan pelanggan. 
       Dari uraian tersebut keempat variabel tersebut terdapat hubungan dengan 
kepuasan pelanggan dan signifikan. Variabel distribusi memiliki hubungan yang 
sangat kuat dengan kepuasan pelanggan dibandingkan variabel – variabel yang 
lainya.  
5.2 Saran 
       Berdasarkan uraian simpulan di atas, maka dapat diambil saran-saran yang 
dapat diajukan adalah sebagai berikut : 
1. Dari variabel keempat tersebut sudah memiliki hubungan yang kuat, bisa 
dijadikan acuan variabel yang memiliki hubungan yang sangat kuat dan, 
variabel apa sajakah yang dianggap masih kurang dan terlebih bisa 
ditingkatkan dari variabel tersebut untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian 
selanjutnya dengan topic yang sama tetapi bisa menambahkan variabel yang 
lain selain yang sudah diteliti yang memiliki tingkat hubungan terhadap 
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